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MOTTO DAN PERSEMBAHAN 
 
 
Karena sesungguhnya kesulitan itu ada kemudahan, 
maka apabila kamu telah selesai (dari satu urusan) 
kerjakanlah dengan sungguh-sungguh (urusan) yang lain. 
  ( Q.S. Alam Nasyrah : 5 – 8 ) 
 
Orang yang kemampuannya biasa saja tetapi tekun lebih 
dihormati dan lebih berharga daripada orang cakap tapi 
kemampuannya rapuh. 
 
Jangan menganggap kegagalan adalah akhir dari suatu 
perjuangan, karena kegagalan merupakan awal untuk 
mencapai kemenangan dalam perjuangan. 
 
 
Dengan rasa syukur yang mendalam tugas 
akhir ini penulis persembahkan kepada : 
1. Ayah dan Ibundaku tercinta yang selalu 
memberikan dukungan dan doa yang 
tiada terputus. 
2.  Kakakku yang selalu memberikan 
dukungan dan nasehatnya.. 
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3. Teman – teman dan pihak-pihak yang 
tidak dapat disebutkan satu persatu, 
yang telah membantu terselesainnya 
tugas akhir ini. 
4. Almamaterku. 
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ABTRAKSI 
 
 PROCESS SALES CONTRACT PADA TRANSAKSI EKSPOR  
PT. DEWI SAMUDRA KUSUMA 
 
Penelitian ini bertujuan menngetahui lebih mendalam dan 
pemahamn mengenai process sales contract yang dilakukan oleh 
eksportir dan importir sebagai suatu landasan hukum bagi pelaksana 
suatu transaksi yang mengikat kedua belah pihak. 
Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
studi kasus yaitu mengambil satu obyek tertentu. Sedangkan data 
yang diperoleh langsung dari sumbernya, data ini diperoleh dengan 
wawancara langsung dengan unit pemasaran pada PT. Dewi 
Samudra Kusuma. Sedangkan data sekunder diperoleh dari sumber 
lain yang berkaitan dengan penelitian, data ini diperoleh dari buku 
maupun sumber lainnya. 
 Hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa process sales 
contract yang dilakukan oleh PT. Dewi Samudra Kusuma 
menggunakan proses sales contract. Dengan adanya perjanjian 
tersebut menimbulkan hak dan kewajiban antara kedua belah pihak 
yang harus dilaksanakan menurut ketentuan yang berlaku dalam 
Incoterm 2000. 
Hambatan yang timbul dari process sales contract tersebut 
adalah penetapan harga yang cocok bagi perusahaan dan importir 
dalam mencapai kata sepakat, sehingga diperlukan strategi 
pengalihan harga. Strategi pengalihan harga ini adalah strategi 
pengalihan biaya yang ditawarkan ke biaya pengangkutan, sehingga 
tanggung jawab pengangkutan akan ditanggung bersama atau sesuai 
dengan term pengiriman yang disepakati. Selain itu hambatan lainnya 
adalah dalam hal kapasitas produksi dikarenakan semakin 
meningkatnya permintaan akan produk – produk garment, oleh sebab 
itu PT. Dewi Samudra Kusuma seringkali menambah jumlah 
karyawan di posisi penjahit. 
Saran yang dapat diajukan adalah dalam hal pembayaran 
sebaiknya menggunakan Letter of credit ( L/C ), mempunyai batas 
maksimal dalam penetapan harga dan pembuatan dokumen lebih 
baik oleh perusahaan sendiri.    
 
 
 
Kata Kunci : Sales Contract, L/C, Garment 
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ABTRAKSI 
 
 SALES CONTRACT PROCESS AT TRANSACTION EXPORT  
OF PT. DEWI SAMUDRA KUSUMA 
 
 
The aim of the research is to know more circumstantial and 
understanding of sales contract process conducted by exporter and 
importer. That can be used for law basis among the seller and buyer 
doing their obligation and take their right. 
Research method used in this research is case study that take 
over case certain object. While data obtained is direct the to its 
source, data of this research obtained with the direct interview to the 
marketing unit of at PT. Dewi Samudra Kusuma. While secondary 
data obtained from other source related to research, such as from the 
book and internet, and so on 
Result of this research can be concluded that sales contract 
process conducted by PT. Dewi Samudra Kusuma using of sales 
contract process. With existence of the agreement generate the rights 
and obligations between both parties which must be executed 
according to rule going into effect in incoterm 2000. Resistance of 
arising out of sales contract process is compatible pricing to and 
company for importer in reaching agreement word, is so that needed 
by strategy transfer of price.  
Transportation responsibility will be accounted on with or as 
according to delivery term agreed on. Besides others other resistance 
in the case of capacities produce because of progressively is calation 
of garment product request, on that account PT. Dewi Samudra 
Kusuma often times add the employees amount in position as a tailor. 
Suggestion which can be raised is in the case of payment better 
use the Letter of Credit (L/C), having maximum limit in pricing and 
better document making by company it self. 
 
  
Keyword : Sales Contract, L/C, Garment 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
 
 
A. Latar Belakang 
Di masa seperti sekarang ini, dunia telah memasuki era 
globalisasi. Dengan dukungan ilmu pengetahuan dan teknologi di 
bidang komunikasi dan transportasi telah memberikan pengaruh yang 
sangat besar dalam hubungan antar bangsa. Khususnya dalam 
hubungan ekonomi internasional jarak jauh, lautan yang membentang 
antar negara bukanlah menjadi suatu masalah lagi. Aliran barang dan 
jasa yang semakin bebas telah menimbulkan saling ketergantungan 
sekaligus persaingan global yang semakin ketat. Dengan demikian 
tidak ada lagi negara yang hidup terisolasi tanpa mempunyai 
hubungan, baik hubungan ekonomi, keuangan maupun perdagangan 
internasional. 
Pelaksanaan perdagangan lintas negara atau sering disebut 
ekspor dan impor, berbeda dengan perdagangan dalam negeri. 
Perbedaan tersebut antara lain dalam hukum peraturan pabean, 
standar mutu  produk barang, ukuran, takaran dan timbangan, serta 
peraturan perdagangan luar negeri yang telah ditetapkan oleh 
pemerintah. Perusahaan dalam menjalankan kegiatan operasional 
harus dapat menggunakan sumber - sumber ekonomi yang dimilikinya 
secara efektif dan efisien. Dunia usaha perindustrian saat ini telah 
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berkembang pesat banyak perusahaan yang berorientasi pada 
konsep yang sama yaitu bisa menuju pada pasaran Internasional. 
Transaksi ekspor suatu produk tidaklah mudah, namun ada 
hal-hal yang perlu diperhatikan. Suatu perusahaan ketika akan 
melakukan transaksi ekspor perlu memperhatikan, beberapa hal 
seperti : sistem pemerintahan, ketentuan dan hukum yang berlaku, 
mata uang yang berbeda, jarak yang relatif jauh, adanya tarif dan 
kuota. Maka suatu perusahaan yang berorientasi ekspor tentu telah 
mengetahui dan menyiapkan strategi yang digunakan dalam transaksi 
ekspor. Hal tersebut tergantung kepada perusahaan, ketika 
perusahaan memulai go internasional maka perusahaan itu juga 
harus siap menghadapi buyer dan juga pesaing.  
Dalam kegiatan ekspor mempunyai nilai ekonomi yang sangat 
penting, baik bagi perkembangan industri maupun bagi pemerintah. 
Manfaat yang diperoleh dengan adanya perdagangan internasional 
bagi suatu negara akan mendorong negara tersebut untuk 
meningkatkan pertumbuhan ekonomi dan pendapatan nasional. 
Demikian halnya Indonesia, transaksi ekspor sangat penting untuk 
menambah cadangan devisa negara. Salah satu produk yang di 
ekspor adalah pakaian jadi.  
Transaksi perdagangan internasional kelihatannya sangat 
sederhana, karena transaksi tersebut terjadi diantara kedua belah 
pihak yaitu antara eksportir dan importir, meskipun demikian pada 
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hakekatnya bersifat kompleks. Faktor – faktor yang harus disepakati 
bersama antara lain  prosedur – prosedur ekspor yang harus benar, 
resiko yang harus ditanggung bila terjadi kecelakaan, perbedaan 
peraturan pemerintah dan lain – lain. Banyak terjadi kegagalan dalam 
kesepakatan untuk melakukan kegiatan ekspor impor karena 
pengawasan yang kurang benar. Hal ini sangat disayangkan karena 
keuntungan sangat besar bagi negara jika perdagangan internasional 
dapat dilaksanakan dengan baik dan benar. 
Transaksi ekspor dapat terjadi melalui proses korespondensi 
maupun melalui negosiasi tatap muka. Namun kedua cara itu 
akhirnya dirumuskan secara tertulis dalam bentuk kontrak dagang 
ekspor atau lazim disebut export sales contract. 
Sales contract dikirim oleh pembeli kepada penjual yang berisi 
tentang, antara lain : uraian barang dan harga, jumlah barang yang 
dipesan, barang kapan dikapalkan, tujuan barang yang dikirim, sistem 
pembayaran yang dipakai dan yang paling penting adalah syarat 
penyerahan barang yang memuat tentang tempat penyerahan 
barang. 
Setiap perusahaan yang bergerak di bidang ekspor 
menganggap tahap sales contract merupakan tahap yang penting 
untuk diperhatikan antara kedua belah pihak untuk melakukan 
transaksi. 
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PT. Dewi Samudra Kusuma merupakan salah satu 
perusahaan swasta yang bergerak di bidang industri garment. Pada 
tahun 1987 perusahaan ini pada awalnya sebuah perusahaan 
menengah yang mencakup pasar dalam negeri yang bernama PT. 
Batik Kresno. Tahun 2002 PT. Batik Kresno berkembang mencakup 
pasar luar negri yang sekarang bernama PT. Dewi Samudra Kusuma. 
Saat ini PT. Dewi Samudra Kusuma telah memiliki pasar tetap di 
Europe, Canada, Italy, Asia. PT. Dewi Samudra Kusuma selama ini 
sudah melakukan proses sales contract dengan cukup berhasil. Hal 
ini terbukti dengan tercapainya angka penjualan ekspor pada tahun 
2008 bulan Januari mencapai US$ 909,884.85. Angka ini merupakan 
hasil yang cukup tinggi bagi perusahaan untuk dapat terus bertahan di 
dunia ekspor. 
Berdasarkan uraian diatas, maka penelitian ini bermaksud 
untuk mengetahui dan mempelajari tentang sales contract yang         
di lakukan oleh PT. DEWI SAMUDRA KUSUMA sehingga 
mengangkatnya menjadi pokok permasalahan dalam penelitian yang 
berjudul “PROSES SALES CONTRACT PT. DEWI SAMUDRA 
KUSUMA SONDAKAN SURAKARTA” 
 
B.    Perumusan masalah 
Perumusan masalah dalam penulisan ini dimaksudkan untuk 
dijadikan pedoman untuk melakukan penelitian secara cermat tepat 
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sesuai dengan prinsip – prinsip suatu penelitian ilmiah. Ruang lingkup 
penelitian ini terbatas dan terarah hanya pada hal – hal yang 
berhubungan dengan masalah proses kontrak dagang di PT. DEWI 
SAMUDRA KUSUMA.  
Untuk lebih memudahkan pembahasan masalah dan 
pemahaman, maka permasalahanya dapat di rumuskan sebagai 
berikut: 
1. Bagaimana proses sales contract yang dilakukan pada PT. Dewi 
Samudra Kusuma ? 
2. Kesepakatan yang di ambil dalam sales contract pada PT. Dewi 
Samudra Kusuma dalam : 
a. Prosedur pengiriman barang pada PT. Dewi Samudra Kusuma ? 
b. Metode pembayaran yang di pakai pada PT. Dewi Samudra 
Kusuma ? 
3. Apa saja hambatan – hambatan dalam hal apa pada PT. Dewi 
Samudra Kusuma ? 
 
C. Tujuan Penelitian 
Penelitian ini dilaksanakan dengan tujuan agar penelitian 
tersebut dapat memberikan manfaat yang sesuai dengan apa yang 
dikehendaki. Adapun tujuan penelitian ini adalah : 
1. Untuk mengetahui proses sales contract yang dilakukan PT. Dewi 
Samudra Kusuma dengan importir  
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2. Untuk mengetahui kesepakatan yang diambil dalam sales contract 
yang difokuskan pada : 
a. Prosedur pengiriman barang PT. Dewi Samudra Kusuma  
b. Metode pembayaran yang dipakai PT. Dewi Samudra Kusuma   
3. Untuk mengetahui hambatan – hambatan yang dialami pada PT. 
Dewi Samudra Kusuma selama proses sales contract.   
 
D. Kegunaan Penelitian 
Penelitian ini dilakukan dengan harapan akan mempunyai 
kegunaan sebagai berikut : 
1. Bagi Penulis  
Melalui penelitian ini, diharapkan dapat menambah pengetahuan, 
memahami secara baik mengenai kontrak jual – beli dengan 
importir yang diperoleh dibangku kuliah dalam dunia nyata, 
menambah pengalaman mengenai dunia kerja dan memberikan 
jawaban terhadap masalah yang sedang diteliti. 
2. Bagi Perusahaan 
Memberikan masukan – masukan mengenai hal-hal yang 
berhubungan dengan sales contract yang dapat digunakan sebagai 
salah satu bahan evaluasi atau koreksi bagi perusahaan dalam 
setiap pengambilan keputusan dan kebijakan untuk meningkatkan 
aktivitas ekspor dan pengembangan usaha. 
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3. Bagi Pihak Umum 
Sebagai salah satu referensi keilmuan bagi kepentingan penelitian 
atau penulisan khususnya bagi mahasiswa jurusan Bisnis 
Internasional yang sedang menyusun Tugas Akhir dalam masalah 
yang sama atau terkait dan sebagai masukan untuk 
pengembangan penelitian di masa akan datang. 
 
E. Metode Penelitian 
Suatu penelitian pada dasarnya adalah bagian mencari, 
mendapatkan data dan keterangan, untuk selanjutnya dilakukan 
penyusunan dalam bentuk laporan hasil penelitian. Supaya proses 
data tersebut berjalan lancar serta dapat dipertanggung jawabkan 
secara ilmiah, maka diperlukan metode penelitian. 
Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
diskripsi analisis, yaitu mencari gambaran umum kegiatan kemudian 
dianalisa secara mendalam dan terperinci dengan memfokuskan pada 
suatu masalah, yakni : 
1. Ruang Lingkup Penelitian 
Penelitian ini hanya mengambil satu obyek permasalahan untuk 
dianalisis dan dipelajari oleh PT. Dewi Samudra Kusuma secara 
mendalam, yakni terkait dengan aktifitas sales contract. 
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2. Jenis dan Alat Pengumpul Data 
a. Jenis Data 
1. Data Primer 
Data yang diperoleh langsung dari sumbernya, data ini 
diperoleh dengan cara pengamatan secara langsung, 
wawancara dengan pihak PT. Dewi Samudra Kusuma. Data-
data yang diperoleh dari pihak perusahaan, secara langsung 
yaitu : mengenai sejarah perusahaan,  proses sales contract, 
dan metode pembayaran barang yang dilakukan oleh          
PT. Dewi Samudra Kusuma. 
2. Data Sekunder 
Merupakan data pendukung yang diperoleh dari keterangan 
atau fakta - fakta secara tidak langsung dan langsung 
mengenai studi pustaka yang berkaitan dengan masalah yang 
diteliti. 
b. Metode pengumpulan Data 
1. Observasi     
Dalam penelitian ini, penulis melihat secara langsung proses 
pengurusan dan mempersiapkan dokumen - dokumen yang 
dilakukan oleh PT. Dewi Samudra Kusuma dalam menangani 
sales contract. 
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2. Wawancara 
Merupakan teknik pengumpulan data dengan mengadakan 
tanya jawab secara langsung atau tidak langsung 
dilaksanakan tatap muka dengan pihak PT. Dewi Samudra 
Kusuma. 
3. Studi Pustaka 
Mempelajari catatan dokumen, serta arsip yang ada di PT. 
Dewi Samudra Kusuma dan buku-buku yang menyangkut 
mengenai masalah yang sedang diteliti dengan pihak yang 
terkait. 
3. Sumber Data 
a. Sumber Data Primer 
Data ini diperoleh dengan cara wawancara langsung pada PT. 
Dewi Samudra Kusuma yaitu pada bagian ekspor, kepala bagian 
produksi, dan para staff atau karyawan PT. Dewi Samudra 
Kusuma. 
b. Sumber Data Sekunder 
Data ini diperoleh dari buku maupun sumber bacaan lain yaitu 
makalah sales contract, dan buku petunjuk ekspor lainnya. 
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BAB II 
LANDASAN TEORI 
 
 
A. EKSPOR 
 
1. Pengertian Ekspor 
“Ekspor adalah menjual barang kepada konsumen di luar negri 
atau di luar batas negara kita ( Amir M.S, 1990:19 ).’’  
Ekspor adalah kegiatan mengeluarkan barang dari daerah 
pabean Indonesia, maka pelaksanaanya harus sesuai dengan 
prosedur dan dokumen ekspor yang ditetapkan baik oleh pemerintah 
Indonesia maupun negara pengimpor ( PPEI, 2006:1 ).  
Roselyne Hutabarat 1996 :1 mengemukakan ekspor itu adalah 
“suatu transaksi yang sederhana dan tidak lebih dari membeli dan 
menjual barang antara pengusaha-pengusaha yang bertempat di 
Negara-negara yang berbeda.” 
Dalam melakukan ekspor, perusahaan harus memenuhi 
persyaratan sebagai berikut : 
a. Memiliki Surat Izin Usaha Perdagangan ( SIUP ) dari Depperindag 
atau Izin Usaha dari Departemen Teknis Lainnya. 
b. Memiliki Tanda Daftar Perusahaan ( TDP ). 
 
2.   Dokumen – Dokumen Ekspor 
Jenis – jenis dokumen yang diperlukan dalam melakukan ekspor 
antara lain : 
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a. Sales Contract 
 
Sales Contract merupakan dokumen yang memuat 
kesepakatan antara pihak importir dan eksportir. Dalam sales 
contract pada umumnya tercantum kesepakatan mengenai : 
1) Uraian barang selengkapnya 
2) Jumlah barang 
3) Harga satuan dan total harga 
4) Pelabuhan tujuan 
5) Syarat-syarat pembayaran dan persyaratan lain yang 
dipandang perlu, serta dokumen-dukumen yang harus 
disediakan eksportir maka importir telah membuka Letter of 
credit ( L/C ) dan eksportir menyiapkan barang yang dipesan. 
b. Comercial Invoice 
Comercial Invoice adalah faktur ( dokumen ) yang 
dikeluarkan oleh eksportir bagi importir yang berisi informasi 
lengkap mengenai barang yang akan di ekspor. 
Faktur ini dipakai sebagai dokumen pembuktian suatu 
transaksi. Dokumen ini juga menjadi dasar penilaian untuk 
menetapkan pajak ekspor. Infomasi yang tercantum dalam 
dokumen tersebut meliputi : 
1) Nama Eksportir dan Importir 
2) Nomor dan Tanggal Letter of credit ( L/C ) 
3) Jenis dan Uraian Barang 
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4) Syarat-syarat penyerahan  
c. Letter of Credit ( L/C ) 
Cara pembayaran ekspor dapat dilakukan dengan Letter of 
credit ( L/C ). Letter of credit dikeluarkan oleh Bank Devisa. Yang 
dimaksud Letter of credit adalah surat-surat kredit yang 
dikeluarkan Bank Devisa atas permintaan importir yang 
memberikan hak kepada eksportir menarik wesel atau importir 
yang bersangkutan untuk sejumlah uang yang disebutkan dalam 
surat kredit itu. Letter of credit ( L/C ) merupakan alat bukti 
pembayaran atas suatu transaksi yang dilakukan antara eksportir 
dengan importir. 
d. Pemberitahuan Ekspor Barang ( PEB ) 
Pada umumnya setiap ekspor barang dilakukan dengan 
menggunakan dokumen Pemberitahuan Ekspor Barang ( PEB ). 
Namun demikian ekspor yang diperkenankan tanpa PEB untuk 
barang-barang contoh ( Commercial Sample ) dan barang-
barang untuk pameran serta barang-barang kiriman yang 
nilainya dibawah 100 juta.  
Fungsi PEB adalah : 
1) Untuk pencatatan ekspor. 
2) Sebagai sumber informasi untuk menentukan besarnya pajak 
ekspor dan atau Pajak Ekspor Tambahan ( PET ) serta untuk 
mendapatkan izin muat ke kapal oleh Bea Cukai. 
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3) Sebagai sumber informasi untuk pembayaran Pajak Ekspor 
dan Pajak Ekspor Tambahan pada Bank Devisa. 
Dengan penandatangan PEB oleh eksportir, Bank Devisa dan 
Pejabat Bea Cukai maka barang sudah dapat dikapalkan. 
e. Bill of lading ( B/L ) 
Dikeluarkan oleh perusahaan pelayaran samudra. Yang 
dimaksud dengan B/L adalah suatu tanda terima penyerahan 
barang yang dikeluarkan oleh perusahaan pelayaran sebagai 
tanda bukti kepemilikan atau barang yang telah di muat di atas 
kapal laut oleh eksportir untuk diserahkan kepada importir. 
Bill of lading ( B/L ) merupakan alat bukti penerimaan dan 
sekaligus penyerahan hak milik atas barang sebagai 
pelaksanaan suatu transaksi antara eksportir dan importir. Bill of 
lading juga merupakan alat bukti adanya kontrak pengangkutan 
antara eksportir dengan perusahaan pelayaran. 
f. Packing List 
Packing List adalah perincian lengkap tentang barang            
( Description of Good ) yang terdapat dalam setiap peti. Uraian 
tersebut juga mencakup jenis bahan pembungkus pengempak 
dan cara mengepaknya. Packing List biasanya disiapkan jika 
barang yang terdapat dalam setiap peti berbeda jenis, jumlah, 
atau beratnya. 
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Packing List akan mengurangi terjadinya kekeliruan dalam 
penyerahan barang, petugas pabean akan melakukan 
pemeriksaan isi peti dengan mengambil beberapa sampel.  
 
3.   Pengertian Sales Contract 
Sales contract adalah kesepakatan antara eksportir dan importir 
untuk melakukan perdagangan barang sesuai dengan persyaratan 
yang disepakati bersama dan masing-masing pihak mengikat diri 
untuk melaksanakan semua kewajibannya, dan pihak yang ingkar janji 
akan dikenai sanksi dengan membayar ganti rugi kepada pihak yang 
dirugikan. 
Sales contract sebagai suatu perikatan antara pihak-pihak yang 
terkait harus memenuhi tiga landasan utama perjanjian, yaitu : 
1. Azas konsensus adalah adanya kesepakatan antara kedua belah 
pihak secara sukarela. 
2. Azas obligator adalah kedua belah pihak untuk menjalankan semua 
hak dan kewajiban masing - masing. 
3. Azas penalty adalah bersedia memberikan ganti rugi kepada pihak 
lain jika tidak dapat memenuhi janji dalam menjalankan 
kewajibannya. 
Kontrak dagang ekspor dapat dilakukan secara lisan. Tetapi 
karena eksportir dan importir berdomisili di negara yang berbeda dan 
mempunyai hukum yang berbeda, maka untuk menghindari salah 
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pengertian akibat bahasa yang berbeda, sebaiknya hak kewajiban 
masing – masing pihak dirumuskan dalam bentuk tertulis yang dapat 
dijadikan bukti bila terjadi perbuatan ingkar janji yang berakibat 
sengketa di pengadilan. Perlu diketahui bahwa perdagangan 
internasional yang biasa disebut perdagangan dokumen, karena 
seluruh kegiatan transaksi di aktualisasikan dalam bentuk dokumen 
yang di sebut offershet, barang yang dikirimkan dengan kapal dan 
serta bukti pengiriman dikeluarkan dokumen yang disebut B/L ( Bill off 
Lading ) dan begitu seterusnya. 
Sales contract disini sebagai dokumen induk dari semua 
dokumen dalam perdagangan internasional. Semua dokumen lain dan 
semua persoalan yang terjadi akan merujuk pada ekspor sales 
contract ini. 
 
B. INCOTERMS 2000 
Incoterm ( Internasional Commercial Terms ) merupakan 
terminologi dagang internasional dan bukan konvensional atau hukum 
melainkan suatu peraturan yang telah disepakati bersama hampir 
diseluruh dunia, menjelaskan fungsi dari distribusi biaya, resiko 
pengiriman atau pengantaran barang dari seller ke buyer. Tujuan dari 
incoterm untuk menyediakan seperangkat peraturan internasional 
untuk memberikan penafsiran atas sejumlah istilah perdagangan yang 
biasanya dipakai dalam perdagangan luar negri. Jadi ketidakpastian 
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dari berbagai penafsiran dari istilah di berbagai negara dapat di hindari 
atau dapat dikurangi secara berarti. 
Sering terjadi pihak – pihak yang terkait dengan suatu kontrak 
kurang menyadari adanya perbedaan praktek di antara negara 
bersangkutan, hal itu dapat menambah masalah, kesalahpahaman, 
perselisihan, dan proses pengadilan. Untuk mengatasi masalah – 
masalah seperti ini maka Kamar Dagang Internasional ( KADIN ) untuk 
pertama pada tahun 1936 menerbitkan seperangkat peraturan 
internasional untuk penafsiran syarat – syarat perdagangan peraturan 
itu disebut Incoterm 1936, kemudian mengalami perubahan pada 
tahun 1953, 1967, 1976, 1980, 1990, dan kini tahun 2000 sejalan 
dengan praktek perdagangan internasional kini. 
Berdasarkan persyaratan dalam penyerahan barang, incoterm 
2000 dibagi menjadi 4 kelompok, yaitu :  
1. Kelompok “E’’ Term 
  Seller menyerahkan barang ditempatnya sendiri. Hanya 
terdapat satu term untuk kelompok ini yaitu : 
EXW (  Ex – Works ) dengan persyaratan sebagai berikut : 
1. Penjual hanya menyediakan barang ditempatnya ( gudang atau 
pabrik ). 
2. Pembeli harus mengatur pengangkutanya berarti menanggung 
biaya dan resiko termasuk izin ekspor. 
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3. Tanggung jawab penjual minimum karena pembeli membeli 
barang    digudang penjual ( cash and carry ). 
a. Bagi importir cara ini kurang menyenangkan karena seolah – 
olah semua biaya dan resiko ditanggung oleh pembeli. 
2. Kelompok “F” Term 
Seller menyerahkan barang ditempat yang di tunjuk oleh 
buyer. 
a. FAS ( Free Along Ship ) 
1. Kewajiban seller menyerahkan barangnya “UnCleared for 
Exsport” disisi kapal, dermaga pelabuhan muat. 
2. Pembeli menanggung biaya dan resiko hilang atau kerusakan 
yang timbul saat barang tiba disisi kapal. 
3. Seller memberitahukan kedatangan barang dan menyerahkan 
dokumen-dokumen penyerahan yang di perlukan. 
b. FCA ( Free Carriage ) 
1.  Untuk memenuhi persyaratan dari transportasi modern seperti 
multimodal transportasi, container, roll on atau roll of dalam 
trainer dan ferry. 
2.  Mirip FOB hanya disini seller menyerahkan barang yang 
ditunjuk pembeli dalam keadaan “Clear for Export” . 
3. Disebut juga “Free Carriage …. ( name point )”. Ditempat        
( titik ) tersebut tanggung jawab penjual berakhir. 
4.  Penjual tidak menanggung asuransi. 
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c. FOB ( Free on Board ) 
1. Penjual menyerahkan barangnya diatas kapal “Clean On 
Board”. 
2. Pembeli mengurus angkutan, membayar freight, menanggung 
asuransi. 
3. Resiko pindah seller ke buyer pada waktu barang lewat pagar 
kapal. 
4. Keuntungan penjual 
a.  Pelabuhan muatan dinegeri sendiri, dimana seller sudah        
mengenal kondisi, peraturan perpajakan dan pabean. 
b. Menghindari fluktasi freight rate dan valuta asing. 
3. Kelompok “C’’ Term 
Seller menandatangi kontrak angkutan tanpa menanggung 
resiko kehilangan atau kerusakan. 
a. CFR ( Cost and Freight ) 
1. Penjual menanggung biaya freight sampai ditempat tujuan     
yang ditunjuk buyer. 
2. Resiko atau kehilangan dipindahkan ke pembeli mulai barang 
melewati pagar kapal. 
3. Menguntungkan penjual bila eksportir besar dapat 
menentukan yang lebih baik dari pengangkut. 
4. Dapat menguntungkan buyer karena seller dapat mengurusi 
angkutannya dan menghindari fluktuasi rate. 
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b. CIF ( Cost Insurance and Freight ) 
1. Sama dengan CFR hanya ditambah penjual menanggung 
asuransi. 
2. Penjual mengapalkan barang pada keadaan “clear for eksport” 
c. CPT ( Carriage Paid To ) 
1. Carriage Paid To ( name of destination ). Kewajiban penjual 
seperti CFR membayar freight hingga ke tempat tujuan. Tapi 
resiko kerusakan dipindah ke pembeli. 
2. Seller menyerahkan barangnya “clear for eksport”  carier 
dalam hal ini maksudnya semua orang yang menandatangi 
kontrak kontrak angkutan dan melaksanakannya dengan multi 
media transport. 
d. CIP ( Carriage and Insurance Paid To ) 
Kewajiban seller menyiapkan barang “clear for eksport”, 
membayar freight dan asuransinya. 
4. Kelompok “D” Term 
Seller menanggung semua biaya dan resiko yang diperlukan / 
timbul dalam pengangkutan. 
a. DAF ( Delivery At Frontier ) 
1. Angkutan yang digunakan kereta api atau truk ( Land 
Transport ). 
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2. Kewajiban penjual menyerahkan barang sampai batas Negara 
sebelum batas pabean dengan menyerahkan dokumen-
dokumen yang diperlukan untuk customs clearance.   
3. Terjadi di daratan Eropa. 
b.  DES ( Delivery Ex Ship )  
1.  Penjual menyerahkan barang ke pembeli di atas kapal di 
pelabuhan tujuan, atas biaya dan resiko penjual. 
2.  Pembeli menerima penyerahan barang dari kapal, 
menanggung biaya bongkar, izin import, bea masuk, pajak 
dan biaya lain - lain 
3. Penjual tidak bertanggung jawab atas asuransi. 
c.  DDU ( Delivery Duty Unpaid ) 
1. Penjual menyerahkan barangnya di pelabuhan tujuan dan 
menanggung biaya angkutan dan resiko. 
2. Menanggung biaya pembongkaran sampai di darat “un clear 
for import”. 
d.  DDP ( Delivery Duty Paid ) 
1. Kewajiban penjual adalah maksimum, penjual menyerahkan 
barang di pelabuhan tujuan dengan menanggung semua 
biaya impor di negara pembeli. 
2. Pembeli menerima barangnya di pelabuhan bongkar “clear for 
import”. 
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Pada setiap transaksi, terikat ada 2 belah pihak paling 
sedikit yang terlibat dan masing - masing mempunyai 
kepentingan berbeda, yang setiap saat sanggup berubah-ubah. 
Untuk mengantisipasi resiko kerja dari suatu transaksi terhadap 
kerugian perlu adanya kesepakatan, sanksi / memegang jaminan 
sebanding bisnis transaksi luar negeri maupun dalam negeri 
sama-sama berpeluang untuk timbulnya sengketa, sehingga lebih 
aman bila kesepakatan dengan perjanjian dan saksi hukum. 
 
C. METODE PEMBAYARAN DALAM EKSPOR 
Secara garis besar ada tiga macam metode pembayaran dalam 
kegiatan ekspor , yaitu : 
1. Clean Payment and Settlements  
a.  Open account trade ( sistem pembayaran dengan perhitungan 
komunitas ) 
Adalah cara pembayaran dalam transaksi luar negeri dimana 
eksportir memperbolehkan importer membayar barang yang 
mereka beli dengan tenggang beberapa waktu setelah pengiriman 
barang. Dalam sistem ini yang menanggung resiko adalah 
eksportir, sedangkan yang mendapatkan fasilitas kredit / 
penangguhan membayar adalah importir. Pembayaran dalam 
open account dilakukan oleh importer kepada setelah barang di 
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kapalkan / diterima importir. Sistem pembayaran ini hanya lazim 
digunakan bagi pihak-pihak yang sudah saling kenal baik. 
Prosedur dalam pembayaran dengan open account 
memungkinkan importir dapat membayar transaksi 
perdagangannya pada saat jatuh tempo dengan menggunakan 
jasa produk antara lain : cheque, telegrapich transfer ( TT ), clean 
bank draft, atau dengan mail payment order ( MT ). Jenis 
transakasi perdagangan internasional dalam open account 
memiliki beberapa kelebihan dan kekurangan, misalnya bila 
menggunakan cheque mudah rusak dan hilang. Sedangkan 
penggunaan Telegraphic Transfer ( TT ) akan dapat mempercepat 
proses pembayaran, kerena pembayaran yang akan dterbitkan 
dan di tagihkan antar bank koresponden menggunakan seles atau 
telegram.  
b. Advance Payment ( Pembayaran di muka )  
Sistem pembayaran ini memungkinkan importer ( pembeli ) 
membayar di muka ( pay in advance ) kepada penjual. Dengan 
demikian, importir memberikan kredit kepada eksportir untuk 
mempersiapkan barang – barangnya. Dengan sistem pembayaran 
ini, importir memberikan kepercayaan penuh terhadap eksportir. 
Oleh karena itu sistem pembayaran biasanya lazim di gunakan 
bagi sudah saling mengenal dengan baik. 
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Resiko yang terjadi importir dalam melakukan pembayaran 
advance payment adalah adanya kemungkinan ketidaksesuaian 
barang yang dipesan dengan barang yang akan dikirim, meliputi 
spesialisasi produk, standart, jumlah, mutu, dan jadwal pengiriman 
barang yang disepakati. Bahkan ada resiko terburuk terjadi yang di 
hadapi oleh importir adalah adanya kemungkinan eksportir tidak 
sama sekali mengirimkan barang yang dipesan. 
Pembayaran dengan advance payment boleh dilakukan, 
apabila importir menyakini hal – hal sebagai berikut : 
a. Eksportir akan mengirimkan spesifikasi barang secara benar   
dan tepat waktu. 
b. Pemerintah negara eksportir tidak mengeluarkan larangan 
mengekspor barang yang dipesannya. 
c. Pemerintah Negara eksportir tidak melarang pembayaran di 
muka atas barang yang akan di impor, karena banyak Negara 
yang tidak mengizinkan hal tersebut. 
2. Documentary Collection 
Adalah metode pembayaran transaksi perdagangan 
internasional, dimana penagihan pembayaran luar negeri dilakukan 
dengan surat tagihan kepada bank yang ditunjuk yang sering disebut 
dengan draft atau internasional bill of exchanger. Draft tersebut 
berlaku di bank jika disertai dokumen – dokumen yang diperlukan 
dalam pengurusan custom clearance di pelabuhan bongkar. 
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The United Nations Commission on internasional Trade low 
mendefinisikan draft atau internasional bill of exchanger sebagai 
surat tagihan tanpa adanya syarat dibuat seorang ( drawer ) dan 
ditujukan oleh kepada orang lain ( drawee ) yang berdomisili di 
negara lain.  
3. Documentary Credit  
Documentary credit atau lebih popular disebut dengan L/C                          
( Letter of Credit ) merupakan metode pembayaran yang dapat 
memenuhi salah satu keinginan eksportir dan importir. Eksportir 
menginginkan kepastian barangnya mendapat pembayaran sebelum 
hak kepemilikan barangnya diserahkan. Sedangkan importir 
menginginkan barang yang dibeli dapat diterima dalam jumlah, 
kondisi, dan jadwal yang sesuai dengan sales contract. Importir pada 
dasarnya menginginkan agar tidak membayar terlebih dahulu 
sebelum barang yang dibeli diterima, minimal mereka mendapat 
jaminan akan menerima barang yang dipesan. Kedua kepentingan 
yang saling bertolak belakang ini dapat dipertemukan dalam metode 
pembayaran documentary credit  / letter of credit.   
Pembayaran dengan L/C ini merupakan cara paling aman bagi 
eksportir untuk memperoleh hasil penjualan barangnya dari importir 
asalkan eksportir dapat menyerahkan dokumen yang sesuai dengan 
syarat – syarat dalam L/C. 
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Dengan adanya L/C ini, bank bertindak sebagai pengganti 
importir, yakni pihak yang memberikan kepercayaan dan kepastian 
kepada penjual bahwa pembayaran akan dilakukan oleh bank 
tersebut apabila syarat – syarat yang diminta dalam L/C sudah 
dipenuhi. Dengan demikian, L/C yang diterbitkan oleh bank tersebut 
merupakan fasilitas bank bagi importir yang bersangkutan jika 
importir tidak dapat melakukan pembayaran, maka bank akan 
menanggung resiko yakni melakukan pembayaran kepada eksportir. 
Oleh karena itu, L/C berfungsi sebagai jaminan yang pasti yang 
diterbitkan oleh bank atas penyerahan dokumen – dokumen yang 
sesuai dengan yang tercantum dalam L/C.    
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BAB III 
DESKRIPSI OBYEK DAN PENELITIAN PEMBAHASAN 
 
A. GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN 
1. Sejarah Perusahaan 
Seiring dengan meningkatnya permintaan pemenuhan 
kebutuhan masyarakat akan sandang, mendorong munculnya pabrik – 
pabrik garment di Indonesia. Di daerah Surakarta tepatnya di Jalan 
Parangkesit no 15 Sondakan, Laweyan Surakarta, berdiri sebuah 
pabrik garment yaitu PT. Dewi Samudra Kusuma. Perusahaan ini 
didirikan oleh Ir. Djoko Santiko S. pada awal berdirinya perusahaan 
berbentuk perseorangan yang bergerak di bidang garment. Pada awal 
berdirinya 13 Oktober 2000, sebelum adanya PT. Dewi Samudra 
Kusuma dulunya bernama Batik Kresno yang di kelola bapak dari       
Ir. Djoko Santiko yang bernama Budi Santoso. 
Usaha ini dimulai dengan menggunakan modal yang tidak 
cukup besar, sehingga dalam pengandaan dan pembelian bahan 
baku, bahan pembantu, serta bahan pendukung lain masih dalam 
jumlah yang sangat terbatas. Pada saat itu hasil produksi PT. Dewi 
Samudra Kusuma dipasarkan dipasar lokal saja dan sebagian dijual 
kepada perusahaan ekspor garment yang ada Surakarta yang telah 
memiliki akses keluar negeri. 
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DeDengan berbekal ketekunan, usaha ini dapat berkembang dari 
waktu ke waktu dan mulai menyerap tenaga kerja dari sekitar lokasi 
usaha. Disamping usaha peningkatan kualitas produk PT. Dewi 
Samudra Kusuma. 
Setelah 34 tahun beroperasi tepatnya pada tahun 1966,                           
PT. Dewi Samudra Kusuma mulai memperoleh rekan bisnis dengan 
perusahaan asing yang juga bergerak dibidang garment, antara lain 
perusahaan dari Italy, UK, Canada, Europe, France, Asia. 
  2. Lokasi Perusahaan 
PT. Dewi Samudra Kusuma beralamatkan di Jalan 
Parangkesit 15 Sondakan Laweyan Surakarta. Di lokasi ini produksi 
pakaian jadi di lakukan. Sedangkan untuk kantor dan showroom 
terletak di Jalan Tegal Mulyo 21, Sondakan, Laweyan Solo, Indonesia 
no phone : 62-271-716364, Fax : 62-271-712098. Selain merupakan 
daerah kawasan industri, kantor pusat yang beralamatkan di Jalan 
Tegal Mulyo 21, Sondakan, Laweyan Solo, juga memiliki sarana yang 
memadai seperti, keadaan jalan cukup besar dan bagus. Sehingga 
truk container dapat keluar masuk tanpa hambatan. Letak rumah 
penduduk cukup jauh sehingga apabila dalam produksi terjadi 
kebisingan atau suara gaduh tidak mengganggu penduduk sekitar. 
Tujuan dari PT. Dewi Samudra Kusuma antara lain: 
a. Membantu pemerintah dalam memperluas lapangan pekerjaan. 
 
28 
 
b. Memberikan andil dalam penyediaan bahan sandang bagi 
masyarakat luas. 
c. Mencari keuntungan dalam mencapai keberhasilan. 
d. Membantu menyiapkan sumber daya manusia yang handal dalam 
bidang industri. 
3. Stuktur Organisasi 
Dalam menjalankan usahanya agar efektif dan efisien 
dibutuhkan setiap bagian dari perusahaan untuk menjalankan 
usahanya masing-masing. Agar tujuan yang akan dicapai terpenuhi. 
Struktur Organisasi PT. Dewi Samudra Kusuma menunjukkan 
kejelasan wewenang dan pengaturan penanggung jawab organisasi 
perusahaan. Pada PT. Dewi Samudra Kusuma penyusunan stuktur 
organisasinya berdasarkan pada kegiatan masing-masing di dalam 
perusahaan yang biasa di lakukan setiap harinya berdasarkan pada 
tanggung jawab dan wewenang yang ada di setiap bagian dalam 
struktur organisasinya. 
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Komisaris 
 
Direktur 
 
Manejer 
 
Ekspor Dept                               Marketing                                 Bendahara     
 
 Produksi                              Quality Control                                 Produksi 
 
Karyawan                                    Karyawan                                 Karyawan 
GAMBAR 3.1 
BAGAN STRUKTUR ORGANISASI 
PT. DEWI SAMUDRA KUSUMA 
Sumber : PT. DEWI SAMUDRA KUSUMA, tahun 2008 
 
Tugas dari masing-masing bagian,untuk lebih jelasnya akan diuraikan 
sebagai berikut: 
a. Komisaris  
Komisaris sebagai jabatan tertinggi dalam suatu perusahaan 
mempunyai wewenang untuk mengadakan rapat guna mengangkat 
atau memberhentikan direktur,dan Komisaris juga berkewajiban 
untuk mengawasi aktifitas kerja direktur utama dan seluruh personil 
staff yang berada dijenjang dibawahnya.  
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b. Direktur  
Merupakan kepanjangan tangan dari Komisaris untuk 
merencanakan dan melaksanakan usaha sekaligus mencari 
informasi dan mengambil langkah tindakan yang tepatagar 
perusahaan tetap berjalan lancar. 
Tugas: 
1. Merencanakan program pemanfaatan investasi. 
2. Merencanakan anggaran biaya dan mempertanggungjawabkan 
aktualisasi pemakaian biaya pada komisaris. 
3. Mengambil tindakan apabila terjadi hal-hal yang dapat 
menggangu berlangsungnya kehidupan perusahaan. 
c. Manager  
Tugas: 
1. Menganggarkan, merencanakan, mempersiapkan dan 
melaksanakan progam kerja produksi. 
2. Bertanggungjawab melaksanakan operasional atau pendukung 
produksi menyangkut mesin-mesin dan peralatan kerja,sumber 
daya manusia dan fasilitas lain untuk mendukung kegiatan 
produksi.  
3. Memberi perintah kepada pelaksanaan produksi untuk 
kelangsungan program yang telah ditetapkan.  
4. Mengesahkan penggunaan biaya yang diperlukan dalam 
jalanya produksi. 
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d. Ekspor Dept 
Tugas: 
1. Mengurus Dokumen-dokumen Ekspor 
2. Mengadakan hubungan langsung dengan perusahaan 
pelayanan, perusahaan asuransi, dan lain-lain. 
3. Menyusun jadwal Stuffing dan menguasai Stuffing. 
e.  Marketing 
Tugas: 
1. Memperkenalkan,memasarkan produk dan mencari pelanggan 
baru baik dalam negri maupun luar negeri. 
2. Mengatur dan mengendalikan penjualan baik dalam negeri 
maupun luar negeri. 
f. Bendahara  
Tugas: 
1. Mengurusi masalah pemasukan dan pengeluaran uang. 
g. Quality Control 
Tugas: 
1. Kuisi luar bertugas mengontrol dan bertanggungjawab setiap 
bahan setengah jadi yang akan masuk dalam perusahaan. 
2. Kuisi dalam bertugas mengontrol dan bertanggungjawab setiap 
bahan setengah jadi yang sudah masuk dalam perusahaan. 
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h. Produksi 
Tugas: 
1. Melakukan pengawasan produksi dan proses produksi. 
2. Mengadakan penelitian dan inovasi produk. 
3. Melakukan perencanaan dan pengendalian bahan-bahan yang 
digunakan dalam proses produksi. 
i.   Karyawan 
Tugas:  
1. Mengerjakan hasil produksi yang diminta. 
2. Melakukan penyelesaian terhadap barang yang diinginkan 
pembeli. 
3. Sebagai pekerja dalam produksi. 
4. Personalia Perusahaan 
a. Tenaga Kerja 
Tenaga kerja pada PT. Dewi Samudra Kusuma jumlah 
karyawan yang terdapat pada PT. Dewi Samudra Kusuma saat ini 
dapat dilihat pada table berikut: 
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                                      Tabel 3.1 
  Jumlah Karyawan Kantor Pusat PT. DEWI SAMUDRA KUSUMA   
JENIS BAGIAN JUMLAH 
KOMISARIS 1 
DIREKTUR 1 
MANAGER 2 
EKSPOR MANAGER 13 
MARKETING 27 
BENDAHARA 5 
PRODUKSI 21 
KARYAWAN 67 
PENJAHIT 445 
TOTAL 582 
           Sumber : PT. DEWI SAMUDRA KUSUMA,tahun 2008 
 
Pada PT. DEWI SAMUDRA KUSUMA selain karyawan tetap 
terdapat pula karyawan tidak tetap yang bersifat borongan. Jumlah 
dari karyawan borongan yang diperlukan kurang lebih sekitar 582 
orang. Tergantung banyak sedikitnya order yang diterima. Jadi, 
karyawan tidak tetap baru diperlukan jika PT. Dewi Samudra 
Kusuma mendapat pesanan dalam jumlah besar dan kiranya tidak 
dapat selesai tepat waktu. Jika hanya di kerjakan oleh karyawan 
tetap saja. 
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b. Jam Kerja Perusahaan 
Hari Senin-Kamis     :07.30-11.30 Jam Kerja 
                             :11.30-12.15 Jam Istirahat 
                             :12.15-15-15 Jam Kerja 
Hari Jumat                :07.30-11.00 Jam Kerja 
                             :11.00-13.00 Jam Istirahat 
                             :13.00-15.15 Jam Kerja 
 Hari Sabtu                :07.30-13.00 Jam  Kerja 
c. Sistem Gaji 
     - Gaji Tetap  
Gaji tetap diberikan setiap 1 bulan sekali kepada karyawan 
tetap perusahaan. 
- Gaji borongan  
Gaji yang diberikan kepada karyawan borongan diberikan 
setiap  1 minggu. 
- Gaji Lembur 
Gaji yang diberikan pada karyawan tetap maupun tidak 
tetap yang melakukan kerja lembur. Bagi karyawan tetap gaji 
lembur diberikan bersamaan dengan gaji tetap setiap bulannya. 
Sedangkan gaji karyawan tidak tetap gaji lembur perhari 
diberikan sebesar 1 ½ kali gaji tetap perhari dan diberikan 
setiap minggu.      
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5. Produk Yang di Hasilkan  
Sejak tahun 1966 PT. Dewi Samudra Kusuma memproduksi 
garment, yakni memproduksi pakaian sesuai permintaan dari 
buyer. Seperti Blus, Kemeja, T-Shirt, Jaket, Celana, Baju Olahraga. 
Dalam memasarkan produknya PT. Dewi Samudra Kusuma 
lebih mengutamakan jalur ekspor dari pada jalur lokal. Jadi, semua 
produk yang dihasilkan PT. Dewi Samudra Kusuma ditujukan pada 
pasar luar negri.  
PT. Dewi Samudra Kusuma lebih memilih membuat produk 
bedasarkan pesanan konsumen. Hal ini dilakukan dengan 
pertimbangan penjualan yang sudah pasti dan untuk memenuhi 
selera konsumen. Namun, selain produk pesanan perusahaan juga 
membuat produk selain pesanan walaupun dalm jumlah tidak 
banyak, hal ini bertujuan untuk menambah variasi produk yang 
dihasilkan dan bisa digunakan sebagai bahan pertimbangan bagi 
konsumen dalam memilih produk yang hendak dibeli.    
Untuk daerah pemasaran luar negeri antara lain : Europe 
dan Canada. Selama tahun 2008 volume penjualan ekspor yang 
telah dihasilkan oleh PT. Dewi Samudra Kusuma dapat dilihat 
dalam table berikut : 
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Tabel 3.2 
 Volume Penjualan Ekspor pada sub Cabang PT. DEWI SAMUDRA 
KUSUMA 
                 
JENIS BAGIAN 
JUMLAH 
KOMISARIS 1 
DIREKTUR 1 
MANAGER 2 
EKSPOR MANAGER 13 
MARKETING 27 
BENDAHARA 5 
PRODUKSI 21 
KARYAWAN 67 
PENJAHIT 445 
TOTAL 582 
 
              Sumber : PT. DEWI SAMUDRA KUSUMA,tahun 2008 
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 GAMBAR 3.2 
VOLUME PENJUALAN EKSPOR 
Sumber : PT. DEWI SAMUDRA KUSUMA,tahun 2008 
 
Dari Tabel volume penjualan selama tahun 2008 di atas 
dapat lihat bahwa penjualan ekspor yang dilakukan oleh PT. Dewi 
Samudra Kusuma relatif tidak stabil. Selain faktor yang 
mempengaruhi jumlah penjualan adalah order dari pesanan yang 
diterima dari para importir tetapi juga dipengaruhi oleh situasi 
global dan musim. Sedangkan bagi PT. Dewi Samudra Kusuma 
sendiri perubahan nilai tukar mata uang asing terhadap rupiah akan 
berpengaruh terhadap penjualan ekspor pada interval tertentu. 
 Dalam memasarkan produknya PT. Dewi Samudra Kusuma 
melakukan ekspornya sendiri dengan melakukan saluran distribusi 
langsung. Dalam hal ini PT. Dewi Samudra Kusuma menyalurkan 
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sendiri produk yang dihasilkan kepada para konsumen, dimana 
konsumen dari PT. Dewi Samudra Kusuma adalah pedagang dari 
luar negri yang membeli untuk dijual kembali dengan harga yang 
lebih tinggi. 
 
B. Pembahasan    
1. Proses Sales Contract 
Dalam pembuatan sales contract atau jual beli pada PT. Dewi 
Samudra Kusuma, telebih dahulu melakukan korespondensi dengan 
pihak buyer agar tercapainya persetujuan antara kedua belah pihak 
antara perusahaan dengan buyer yang bertujuan untuk penawaran dan 
negoisasi.                       
Proses terjadinya sales contract pada PT. Dewi Samudra 
Kusuma dijelaskan sebagai berikut : 
a. Promosi 
Dalam memasarkan produk – produk yang dihasilkan agar bisa 
dikenal oleh konsumen, perusahaan melakukan promosi salah 
satunya adalah melalui pameran. Usaha lain yang dilakukan oleh                                              
PT. Dewi Samudra Kusuma juga memiliki cara promosi melalui jasa 
internet, calon buyer yang tertarik dapat langsung menghubungi 
email perusahaan imelda@dskusuma.com. Promosi melalui 
internet mempunyai manfaat yang sangat besar bagi perusahaan 
untuk mendapatkan buyer dari luar negeri. 
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b. Inquiry 
Buyer yang sudah mempelajari promosi akan memberikan 
tanggapan mengenai produk tersebut, importer mengirim inquiry 
atau permintaan harga, importir sering menggunakan email karena 
dianggap lebih cepat. Inquiry berisikan tentang pemberitahuan 
mutu barang yang di inginkan, harga satuan dan harga total dalam 
valuta asing, waktu pengiriman dan pelabuhan yang diinginkan.  
c. Offersheet 
Perusahaan memenuhi permintaan buyer mengirim surat 
penawaran barang yang disebut offersheet. Offersheet berisikan 
tentang jawaban dari inquiry yang dikirim oleh buyer, yang 
ditambah brosur atau katalog. Perusahaan biasanya memberikan 
pilihan kepada calon buyer untuk memilih misalnya, penawaran 
tentang cara pembayaran, menggunakan letter of credit (L/C) atau 
non (L/C). Hal ini dimaksudkan untuk memperlancar kegiatan 
perdagangan. Dengan memberikan pilihan kepada buyer, akan 
menambah kepercayaan kedua belah pihak. Walaupun 
perusahaan memberikan pilihan dalam cara pembayaran. Dengan 
adanya syarat tambahan untuk mengantisipasi hal-hal yang tidak 
diinginkan. Misalnya apabila calon buyer memilih pembayaran non 
(L/C) yaitu Telegrapic Transfer (TT), perusahaan akan meminta 
uang besarnya sesuai dengan kesepakatan untuk ditransfer 
terlebih dahulu sebagai jaminan dan sebelum pelunasan dilakukan 
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pihak perusahaan akan menahan dokumen yang dibutuhkan untuk 
mengambil barang dipelabuhan. 
d. Ordersheet 
Buyer mempelajari dengan seksama offersheet dari PT. Dewi 
Samudra Kusuma setiap ada syarat yang disetujui atau tidak 
disetujui dapat langsung dikomunikasikan dengan perusahaan, tapi 
jika tidak perlu konfirmasi, biasanya langsung dimasukkan kedalam 
ordersheet. 
e. Sales contract 
Perusahaan setelah mempelajari dengan seksama order dari calon 
buyer, setelah setuju perusahaan membuat sales contract dalam 
bentuk proforma invoice yang sesuai dengan kesepakatan 
bersama yaitu nilai barang, volume barang, cara pembayaran. 
f. Sales Confirmation 
Buyer mempelajari proforma invoice dengan teliti dan bila dapat 
disetujui kemudian ditandatangani dan mengembalikan kepada 
pihak PT. Dewi Samudra Kusuma. Satu original copy proforma 
invoice ditahan oleh buyer sebagai dokumen asli transaksi. 
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                                      GAMBAR 3.3 
                              PROSES SALES CONTRACT 
                             PT. DEWI SAMUDRA KUSUMA 
 
Sumber : PT. Dewi Samudra Kusuma, tahun 2008 
 
Keterangan : 
1. PT. Dewi Samudra Kusuma promosi dengan cara pameran 
dagang dan internet. 
2. Buyer melakukan negoisasi dengan wakil buyer yang ada di 
Indonesia tentang uraian barang, harga satuan dan harga total 
produk. Jika tidak mempunyai wakil, buyer dapat melakukan 
melalui email atau fax dan apabila memiliki agen kepercayaan, 
maka akan diberikan kewenangan untuk mengurusnya. 
PT. DEWI                        
SAMUDRA                  
KUSUMA
 
Importir 
 
 
Wakil Buyer 
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3. Wakil buyer yang di beri kuasa mengajukan surat permintaan     
barang kepada PT. Dewi Samudra Kusuma sesuai dengan 
keinginan buyer dan melakukan negoisasi dengan kesepakatan 
bersama. 
4. PT. Dewi Samudra Kusuma mempelajari seksama kemudian 
surat penawaran barang (offersheet) yaitu surat keterangan 
sesuai dengan permintaan buyer seperti draft (2) melalui buyer. 
5. Wakil buyer menghubungi buyer di luar negri untuk melaporkan 
hasil negoisasi tersebut.   
6.  Buyer mempelajari dengan teliti offersheet dan kemudian 
memberikan  draft purcase order lewat email atau fax. 
7.  PT. Dewi Samudra Kusuma mempelajari order jika setuju,   
kemudian memberikan draft purcase order kepada buyer. 
8.  Proforma invoice sudah disetujui oleh buyer maka buyer 
mengirimkan uang muka sesuai dengan kesepakatan bersama 
dan sisanya diberikan setelah barang sampai ke negara tujuan. 
 
Dengan melakukan proses sales contract dengan skema 
diatas, volume penjualan yang telah dicapai oleh PT. Dewi Samudra 
Kusuma dapat dilihat pada table 3.2. 
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2. Kesepakatan yang diambil dalam sales contract 
a. Prosedur pengiriman barang pada PT. Dewi Samudra Kusuma 
PT. Dewi Samudra Kusuma dalam sistem pengiriman 
barangnya sesuai dengan prosedur yang telah ditetapkan. Antara 
kedua belah pihak, skema yang paling sering di terapkan oleh PT. 
Dewi Samudra Kusuma adalah FOB ( Free on Board ), selain itu PT. 
Dewi Samudra Kusuma juga menggunakan sistem CIF ( Cost 
Insurance and Freight ). Dengan adanya negoisasi yang baik dengan 
buyer merupakan usaha dari perusahaan untuk dapat memiliki 
pelanggan tetap atau paling tidak memberikan kesan baik baik 
perusahaan. Prosedur pengiriman barang di PT. Dewi Samudra 
Kusuma dijelaskan dengan skema sebagai berikut :     
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GAMBAR 3.4 
PROSES PENGIRIMAN BARANG 
PT. DEWI SAMUDRA KUSUMA 
 
Sumber : PT. Dewi Samudra Kusuma, tahun 2008 
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Keterangan : 
1. PT. Dewi Samudra Kusuma dan buyer mengadakan 
korespondesi / negoisasi. Apabila terjadi kesepakatan dibuat 
kontrak dagang (sales contract). 
2. Buyer mengajukan permohonan pembukaan L/C kepada 
Opening Bank di Luar Negeri. 
3. Opening Bank meneruskan L/C kepada eksportir melalui 
Correspondent / Receiving Bank di Indonesia. 
4. Correspondent / Receiving meneruskan / memberitahukan L/C 
kepada PT. Dewi Samudra Kusuma. 
5. PT. Dewi Samudra Kusuma melakukan produksi dan 
penyiapan barang ekspor. 
6. PT. Dewi Samudra Kusuma menghubungi maskapai pelayaran 
/ penerbangan untuk pelaksanaan pengiriman barang. 
7. Apabila barang sudah siap ekspor, dan ada kepastian jadwal 
pengapalan, PT. Dewi Samudra Kusuma mendaftarkan 
Pemberitahuan Ekspor Barang (PEB) / di instansi bea dan 
cukai di pelabuhan muat. 
Pihak bea dan cukai akan memfiat muat PEB untuk pemuatan 
ke atas kapal. 
8. Kegiatan pemuatan barang ke kapal. 
Apabila di wajibkan oleh buyer barang ekspor harus disertai 
SKA, maka eksportir mengurus dokumen Surat Keterangan 
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Asal / SKA (Certificate of Origin) pada Instansi Penerbit SKA 
dengan melampirkan dokumen-dokumen : foto copy PEB yang 
telah di fiat muat bea dan cukai dan foto copy B/L.r 
9. PT. Dewi Samudra Kusuma melakukan negosiasi L/C kepada 
Correspondent / Receiving Bank, dengan membawa B/L 
negotiable, PEB yang difiat muat Bea & Cukai serta dokumen – 
dokumen lain yang disyaratkan dalam L/C.…………………..  
10. Correpondent / Receiving Bank mengirim dokumen-dokumen 
tersebut pada butir 8 dan melakukan penagihan L/C kepada 
Opening Bank di Luar Negeri. 
11. Opening Bank menyerahkan dokumen tersebut pada butir 8 
kepada importir untuk keperluan pengurusan pengeluaran 
barang dari pelabuhan serta penyelesaian kewajiban / tagihan 
oleh importir. 
12. Importir melaksanakan pengeluaran barang dari pelabuhan. 
b. Metode Pembayaran yang dilakukan PT. Dewi Samudra Kusuma 
Jenis pembayaran yang paling umum adalah Letter of Credit        
( L/C ) yang Irrevocable At Sight Confirmed. Pembayaran dengan 
Telegraphic Transfer ( TT ), banyak juga dilakukan dalam jumlah 
tertentu dan terutama dengan siapa perdagangan dilakukan. Saat ini 
PT. Dewi Samudra kusuma menggunakan sistem pembayaran dengan 
Letter of Credit ( L/C ). 
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                                1       Aplikasi L/C                            
                                                                                        
                                                   L/C Confirmation      2  Luar Negeri 
------------------------------------------------------------------------------------------ 
                                                                                        Dalam Negeri 
                                                 
                                                
                                        L/C Advice     3 
 
GAMBAR 3.5 
SISTEM PEMBAYARAN L/C 
PT. DEWI SAMUDRA KUSUMA 
 
Sumber : PT. Dewi Samudra Kusuma 
Keterangan : 
1.  Buyer meminta kepada Bank Devisanya untuk membuka 
sebuah letter of Credit (L/C) sebagai dana yang dipersiapkan 
untuk melunasi hutang kepada perusahaan, sejumlah yang 
disepakati dalam sales contract dan sesuai dengan syarat-
syarat. 
2.  Opening Bank setelah menyelesaikan jaminan dana L/C 
dengan  importir, melakukan pembukaan L/C melalui Bank 
Korespondennya di negara eksportir. 
3. Advising Bank setelah meneliti keabsahan amanat pembukaan 
L/C yang diterimanya dari Opening bank, meneruskan 
IMPORTIR 
(Aplicant) 
OPENING 
BANK 
ADVISING 
BANK 
EXPORTER 
(Beneficiary) 
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pembukaan L/C itu kepada eksportir yang berhak menerima 
dengan surat pengantar dari Advising Bank. 
Dalam sistem pembayaran PT. Dewi Samudra Kusuma tidak 
hanya menggunakan dengan L/C. PT. Dewi Samudra Kusuma juga 
menggunakan sistem pembayaran dengan Telegraphic Transfer ( TT ). 
PT. Dewi Samudra Kusuma menggunakan sistem Telegraphic 
Transfer ( TT ) jika kedua belah pihak sudah lama menjalin hubungan 
perdagangan dan kedua belah pihak sudah saling percaya untuk 
melakukan kegiatan bisnis. Melalui sistem ini pembayaran akan lebih 
cepat sampai ke PT. Dewi Samudra Kusuma dan biasanya 
menggunakan perantara lewat Bank Mandiri. 
3. Hambatan Dalam Proses Sales Contract 
a. Masalah penetapan harga yang cocok bagi perusahaan dan buyer 
Perusahaan dalam menghadapi buyer dari negara manapun 
selalu berusaha untuk memberikan yang terbaik dalam segi manapun 
dan bukan berarti dalam pembuatan sales contract tidak mengalami 
hambatan dan masalah. Hal ini terjadi karena tanggapan dari pihak 
buyer yang berbeda-beda. Penetapan harga merupakan hambatan 
yang dialami oleh perusahaan dalam memcapai kata sepakat untuk 
dapat mengikat kontrak perdagangan. 
Masalah harga mungkin sudah dianggap biasa dalam dunia 
perdagangan, tapi itu bukan alasan perusahaan untuk menganggap itu 
hal yang sepele, sebab apabila perusahaan tersebut melakukan 
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kesalahan sedikit saja maka tak akan ada kata sepakat, bisa jadi tidak 
akan ada kontrak dan perusahaan mengalami kerugian dan kegagalan 
negoisasi sebagai buyer. 
Harga bagi perusahaan dianggap penting sehingga eksportir 
tidak langsung menyetujuinya pada penawaran yang di ajukan buyer. 
Jika harga terlalu rendah mungkin buyer senang untuk melakukan 
transaksi perdagangan dengan kita, tapi perusahaan mengalami 
kerugian sehingga tidak dapat melanjutkan proses produksi dan jika 
harga terlalu tinggi maka perusahaan tidak akan pernah dapat buyer. 
Cara - cara yang dilakukan untuk mengatasi penawaran pihak 
buyer selama ini masih berjalan cukup baik dan positif karena selama 
ini belum ada klaim dari para buyer yang menyetujui kesepakatan 
tersebut. Perusahaan mempunyai cara dan strategi pengalihan. Setiap 
penawaran dari buyer ditampung, dipelajari dengan cermat untuk 
memperhatikan untung ruginya. Sebenarnya kalau barang yang 
ditawarkan akan menambah keuntungan yang diperoleh karena 
strategi pengalihan, jumlah biaya atau harga yang ditawarkan sekali 
dimaksukkan dan dialihkan ke biaya pengangkutan barang. 
b. Kapasitas Produksi 
Seiring dengan semakin bertambahnya pembeli yang berakibat 
pada meningkatnya permintaan akan produk – produk garment PT. 
Dewi Samudra Kusuma, oleh karena itu perusahaan dihadapkan pada  
masalah bagaimana untuk dapat memenuhi jadwal pengiriman di 
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ajukan oleh pembeli. Dengan demikian PT. Dewi Samudra Kusuma 
dituntut untuk lebih meningkatakan produksi sehingga diharapkan 
semua jadwal pengiriman yang di ajukan pembeli dapat terpenuhi. Hal 
ini sangat penting sekali dimana dengan ditepatinya pengiriman 
permintaan sesuai jadwal yang mereka minta akan meningkatkan pula 
kepercayaan para pembeli terhadap kemampuan PT. Dewi Samudra 
Kusuma. 
Untuk mengantisipasi semakin meningkatnya jumlah kuantitas 
dan menjadi produksi agar dapat memenuhi permintan para buyer, PT. 
Dewi Samudra Kusuma menambah jumlah karyawan di posisi penjahit. 
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BAB IV 
                                      PENUTUP 
 
 
A. KESIMPULAN 
Berdasarkan pembahasan pada Bab III, maka kesimpulan 
tentang proses sales contract pada perusahaan PT. Dewi Samudra 
Kusuma, yaitu: 
1.  Tata cara pelaksanaan proses sales contract pada PT. Dewi 
Samudra Kusuma tidak berbeda dengan prosedur ekspor - impor 
pada umumnya. Hal ini telah dijelaskan pada proses sales contract 
yang melalui beberapa tahapan seperti promosi dengan 
menggunakan website dan email yang dianggap sangat praktis, 
inquiry yang diterima akan dibalas sesuai permintaan, isi sales 
contract tidak merugikan kedua belah pihak dan dibuat rangkap 
dua, yang dipegang oleh importir disebut sales confirmation. 
2. Kesepakatan yang terjadi pada PT. Dewi Samudra Kusuma dalam 
proses pengiriman barang tidak berbeda dengan prosedur ekspor 
pada umumnya, yakni menerapkan metode FOB dan CIF. Dalam 
hal transaksi pembayaran ekspor pada PT. Dewi Samudra Kusuma 
menggunakan sistem pembayaran Letter of Credit ( L/C ), yang 
Irrevocable At Sight Confirmed. 
52 
 
3. Hambatan yang dialami PT. Dewi Samudra Kusuma dalam  
pembuatan sales contract selama berkiprah dalam dunia ekspor-
impor yaitu soal penentuan harga, hambatan ini bias timbul karena 
untuk mendapatkan harga yang cocok untuk transaksi sangat sulit. 
Namun perusahaan sangat senang sekali dengan negoisasi sebab 
dengan negoisasi memberikan nilai tambah tersendiri yaitu 
perusahaan akan dianggap sebagai eksportir yang terbuka dan tak 
kaku terhadap importir. 
 
B. SARAN 
Berdasarkan pembahasan dan kesimpulan di atas serta 
pengalaman pada waktu magang di PT. Dewi Samudra Kusuma maka 
saran yang sekiranya dapat dijadikan sebagai masukan bagi 
perusahaan adalah 
1.  Perusahaan meskipun dalam pembuatan Sales Contarct  sudah 
sesuai prosedur namun dalam tata cara pembayaran PT. Dewi 
Samudra Kusuma sebaiknya tidak mengunakan sistem 
pembayaran dengan Telegraphic Transfer ( TT ), karena sistem 
Telegraphic Transfer ( TT ) biasanya di gunakan PT. Dewi 
Samudra Kusuma dengan buyer yang sudah sering melakukan 
kerjasama dan saling percaya. Namun demikian akan lebih aman 
jika menggunakan L/C karena merupakan jaminan yang pasti bagi 
53 
 
pihak eksportir dan importir dalam metode pembayaran sesuai 
dengan syarat – syarat dalam L/C. 
2.  Hambatan yang dialami dalam pembuatan Sales Contract 
meskipun sudah menjadi hambatan yang biasa dihadapi namun 
sebaiknya dihindarkan supaya resiko kegagalan kesepakatan 
ekspor-impor tidak jadi. Perusahaan harus mempunyai batasan 
maksimum apabila harga itu ditawar sehingga sedikit mengurangi 
resiko kerugian. Strategi pengalihan untuk mengatasi hambatan 
pembuatan sales contract harus ditinjau kembali, meskipun 
berhasil tapi resiko kegagalan mengikat kontrak untuk transaksi 
bisa terjadi, perusahaan harus bersikap tegas dalam soal 
penentuan harga.  
3.  Staf ahli bahasa asing dalam perusahaan wajib dimiliki agar 
mampu mengahadapi kendala tata bahasa dalam pembuatan 
sales contract dan sebaiknya bahasa asing yang dikuasai lebih 
dari satu agar lebih berkompeten. Penguasaan bahasa asing 
harus diterapkan sebagai ketentuan wajib yang harus dimiliki oleh 
karyawan guna menambah kualitas perusahaan serta kemampuan 
karyawan yang dimiliki. 
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